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PRIMEIROS PASSOS NOS NEGOCIOS

Fazendo a sua empresa prosperar:
etapas para o sucesso

Manter asua empresa na velocidade do mercado vai ajudar a posiciond-lo para o sucesso. © Jupiterimages/Brand X Pictures/Thinkstock

epois de todo o trabalho

duro de redigir um plano

de negécios, obter finan-
ciamento, contratar funciondrios e
comprar estoques, vocé estd final-
mente pronto para abrir as portas.
E agora? As seguintes etapas irdo
colocé-lo no caminho do sucesso.

Reveja o seu plano

A primeira etapa para fazer sua
empresa prosperar a sua empresa
¢ compreendé-la, e que a melhor
maneira de fazer isso é rever o seu
plano de negécios. Qual é a missdo
da sua empresa? Quais sdo seus
valores fundamentais? Quais sdo
suas metas de curto e longo prazo?

Elas estdo alinhadas com a missdo?
Para ser bem sucedida, a missdo
da sua empresa deve orientar o
crescimento.

Qual a posicgdo atual financeira e
de mercado da sua empresa? Como
os seus produtos e servigos se dife-
renciam de outros no mercado?
Quais as suas margens de lucro e
prejuizo? Elas desencadeiam pro-
blemas de fluxo de caixa? Quais
ciclos o seu mercado exibe, e que
tipo de crescimento se pode espe-
rar? Existem tendéncias que se
sobressaem no comportamento dos
clientes? Manter a capacidade de
sua empresa a toda prova vai aju-
dar a posiciond-lo para o sucesso.

Conheca a concorréncia

Identifique as melhores empre-
sas do seu setor. O que as faz
sobressair? Como a sua empresa
se compara a elas? Ao examinar
os pontos fortes dos concorren-
tes, vocé pode identificar o que
os diferencia. Procure maneiras
de incorporar as suas melhores
praticas.

Vocé também deve olhar para as
fraquezas da concorréncia. Eles
estdo ignorando mercados ou
negligenciando as necessidades
dos clientes? Encontre oportuni-
dades que eles ndo estdo vendo e
tire proveito delas.
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Cultive uma cultura positiva

Para atrair clientes e funciondrios, cultive uma pai-
xdo pela sua empresa nas outras pessoas. Por exemplo,
demonstre que a sua empresa é um membro responsé-
vel da comunidade, doando recursos para a caridade ou
fabricando produtos que respeitem o meio-ambiente. Se
a sua empresa estd comprometida em servir a comuni-
dade além de apenas fornecer um produto ou servigo,
seus clientes e funciondrios ficardo comprometidos com
a sua empresa. Apenas certifique-se que a sua agenda
social estd alinhada com a sua misséo.

Cerque-se continuamente de talentos e incentive-os a
inovar. Pega a sua colaboragdo e atue quando oferecerem
sugestdes. Defina metas especificas para o crescimento —
ndo s6 para a empresa como um todo, mas também para
os funciondrios individualmente. Isso aumenta a res-
ponsabilidade, incentiva os funciondrios a desenvolver
suas habilidades e destaca as realizagdes individuais.
Estabelega um hordrio regular para monitorar o pro-
gresso no que se refere as metas globais da sua empresa
e aquelas de cada funciondrio, para se assegurar de que
todos se mantenham no caminho tracado. E recompense
as realizagdes quando metas sdo atingidas.

Cultive a lealdade do cliente

Porque o cliente mais facil de convencer é aquele que
voceé ja tem, a préxima etapa para fazer a sua empresa
prosperar é melhorar a experiéncia do cliente.

Trate os seus clientes como o seu ativo mais importante.
Ouga-os. Comprando na loja ou pelo telefone, peca para
avaliarem a sua experiéncia. Essa avaliagdo néo s6 for-
necera um retorno valioso, mas também fard o cliente
se sentir ouvido.

Ouca os seus clientes. Comprando na loja ou pelo telefone, peca para avaliarem
a sua experiéncia. © Jupiterimages/Goodshoot/Thinkstock

seus fornecedores torna mais facil a obtengdo de con-
digdes de pagamento vantajosas. Vocé pode requerer
prorrogacgdes, prazos mais curtos ou descontos nas
compras volumosas. Isso melhora o fluxo de caixa e
libera capital para expansdo. Relagdes positivas com
os fornecedores também podem lhe dar acesso a infor-
macgdes privilegiadas ao conhecimento do mercado.
Converse com seus fornecedores sobre o seu mix de
produtos ou servigos, discuta as tendéncias do setor e
do mercado, e pergunte onde estdo as oportunidades.

Os relacionamentos com os investidores também sédo
criticos. Estabelega relagdes s6lidas com varias fontes
de financiamento, tais como emprestadores, investi-
dores privados e empresas de “private equity”(fundos
que compram participagdes em empresas). Retina-se
com eles antes de precisar de dinheiro a fim de falar
sobre sua missdo, suas metas e sua programacgdo. Pega
seus comentdrios e atualize-os sobre o seu progresso.
Isso cria uma base de confianga que vocé pode acessar
quando sua empresa precisa de capital para crescer.

Expanda seus horizontes

Quando tiver construido relacionamentos sélidos, con-
sidere expandir.

E possivel acrescentar um produto ou servigo que com-
plemente aqueles que vocé oferece hoje? Ele vai atrair
os clientes atuais? Vocé pode usar a receita e os recur-
sos atuais para fazer ou oferecer esse novo produto ou
servigo? Serd necessdrio um pouco de capital ou risco
financeiro? Se a resposta for sim, expandir seus produ-
tos ou servigos pode ser a opgdo certa para vocé.

Caso haja um segmento de mercado ou necessidade do
cliente diferente que vocé possa enfocar, explorar um
novo nicho pode ser o seu caminho rumo ao cresci-
mento. Vocé também pode expandir seus canais de dis-
tribuigdo com um site na Internet, um novo local ou uma
alianca com uma empresa complementar.

Lembre-se que a expansdo o recoloca no modo inicial;
é melhor se concentrar em uma tnica oportunidade de
expansdo de cada vez. Assegure-se de informar seus
clientes atuais do seu novo produto ou servigo, enquanto
vocé também trabalha para atrair novos clientes.

Aumentar a notoriedade da marca

Agora que tudo estd no lugar, aumente a notoriedade atra-
vés de promogdes, propaganda e trabalho em rede.
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Antes de comegar uma promo-
¢do ou veicular uma propaganda,
defina claramente as suas metas.
Vocé estd tentando melhorar a
notoriedade de uma marca ou
impulsionar as vendas trimestrais?
Vocé estd enfocando clientes novos
ou os atuais? Qual a melhor forma
de alcangd-los? A resposta des-
sas questdes pode ajudé-lo a criar
melhores promogdes e selecionar
a melhor midia e mensagens para
propagandas.

Vocé é o melhor embaixador da sua
empresa, entdo tente criar uma
rede de relacionamentos, o que
representa uma maneira de baixo
custo e alto impacto para aumen-
tar a notoriedade de sua marca.
Organize ou participe de eventos e
una-se a organizacgdes com pessoas
de dentro e de fora do seu setor.
Existem pessoas na sua comuni-
dade que conhecem a todos, que
sdo os primeiros a saber sobre tudo
ou que sempre tém a dltima novi-
dade em produtos? Cultive rela-
cionamentos com essas pessoas e
deixe-as saber sobre a sua expan-
sdo nesse novo nicho. Mas lembre-
se de fazer a sua licdo de casa, se
quiser impressiond-los com o seu
conhecimento.

Envolva a comunidade

A midia social oferece uma varie-
dade de ferramentas para ajudé-los
a informar e a se conectar com os
clientes novos e ja existentes. Para
estender o alcance da sua empresa,
envolva a sua comunidade on-line
através da midia social.

Quais redes sociais sdo mais
populares com o seu publico
alvo? Elas oferecem acesso a seg-
mentos que vocé ndo considerou

anteriormente? Cada plataforma é

Use a midia social para envolver os clientes. Por exemplo, tente organizar um concurso
para dar nome a um novo item no menu. © iStockphoto/Thinkstock

diferente; familiarize-se com seus
beneficios e desvantagens antes de
adoté-la.

Finalmente, lembre-se que midia
social significa envolver seus
clientes em uma conversa sobre
sua empresa e seus produtos.
Responda as mensagens e comen-
tdrios. Nédo tema as criticas —
reconhega-as e tome providén-
cias para resolver os problemas
indicados. Envolva os seguidores
questionando-os, organizando
concursos e oferecendo promogdes
exclusivas. Por exemplo, se vocé
tiver uma lanchonete, tente orga-
nizar um concurso para dar nome
a um item no menu. Use imagens
e videos para agregar o maximo
de atengdo, e ndo se esquecga de
incluir links para o seu site.

Trabalhe com inteligéncia

Vocé construiu relacionamentos
s6lidos com seus funciondrios,
clientes, fornecedores, investidores e
membros da comunidade. Use esses

relacionamentos para impulsionar a
receita. Apele para o conhecimento
deles para otimizar os seus proces-
sos comerciais. Encoraje os clientes
atuais a atualizar os produtos com
outro melhor ou comprar um novo,
complementar. Convenca os parcei-
ros comerciais a acrescentar seu pro-
duto ou servigo ao esforgo de vendas
que exercem.

Outra forma de trabalhar mais efi-
cientemente é adotando uma nova
tecnologia. Fale com o fornece-
dor e com outras pessoas da sua
comunidade para descobrir se ha
ferramentas que podem ajudé-lo a
otimizar suas operacdes. Por exem-
plo, talvez haja um software para
ajudé-lo a manter o controle do seu
estoque ou dos hébitos de compra
dos clientes. Contraponha o custo
da nova tecnologia ante o possivel
ganho de produtividade. Embora
possa ser oneroso adotar uma nova
tecnologia no inicio, pode valer a
pena a longo prazo.
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